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Abstrak 
Tujuan penelitian yang dilakukan penulis adalah untuk mengetahui pengaruh penerapan sales 
promotion terhadap loyalitas pelanggan di jalur distribusi perusahaan (Aneka Busana), apakah 
signifikan atau tidak. Metodologi yang penulis gunakan adalah metode kuantitatif, sedangkan 
untuk uji analisis data penulis  menggunakan bantuan SPSS versi 20.0. Metode Pengumpulan 
data adalah melalui studi pustaka, observasi dan penyebaran kuesioner terhadap pelanggan 
perusahaan untuk mengukur pengaruh penerapan sales promotion yang dilakukan perusahaan 
terhadap terciptanya loyalitas pelanggan.Teori yang penulis gunakan sebagai tolak ukur 
penelitian adalah teori umum mengenai promotion mix di mana di dalamnya terdapat elemen 
sales promotion sebagai salah satu aktivitas dari promotion mix, sales promotion itu sendiri, 
contoh-contoh sales promotion dan teori khusus mengenai loyalitas pelanggan. Hasil yang 
dicapai menunjukkan bahwa hubungan antara variabel sales promotion dengan loyalitas 
pelanggan adalah sangat lemah berarti bahwa pelanggan PT.Garmentindo Hadimanjaya 
termasuk dalam pelanggan yang memiliki loyalitas yang lemah, pelanggan ini membeli karena 
kebiasaan, “ karena kami selalu menggunakannya” atau “ karena sudah terbiasa”. Penulis 
menyimpulkan bahwa sales promotion yang diterapkan PT.Garmentindo Hadimanjaya melalui 
jalur distribusinya yaitu Aneka Busana tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 
loyalitas pelanggan, yaitu hanya sekitar 29% pengaruh sales promotion terhadap loyalitas 
pelangganm sedangkan 71% persen lainnya dijelaskan oleh faktor-faktor lain .  
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Abstract 
Purpose of the research conducted by the authors is to investigate an influence the 
implementation of  sales promotion on customer loyalty, on distribution channel of 
PT.Garmentindo Hadimanjaya (Aneka Busana), whether significant or not. Methodology 
which authors use is quantitative method, while for test data analysis authors use  SPSS version 
20.0. Methods of data collection is through  literature study, observation, and distributed 
questionnaires to customers of PT.Garmentindo Hadimanjaya to measure an influence the 
implementation of sales promotion on customer loyalty. Theories that authors used as 
benchmark study is  a general theory of promotion mix, in which there is  element of sales 
promotion as one of the activities of promotion mix, sales promotion itself, examples of sales 
promotion and special theory of customer loyalty. The results show that relationship between 
variable of sales promotion and variable of customer loyalty is very weak or low.This means 
that customer of PT.Garmentindo Hadimanjaya  included in customer had weak loyalty, the 
customers are buying out of the habit, “ because we always use” or “ because it was used”. 
Authors concluded that sales promotion is applied in PT.Garmentindo Hadimanjaya through its 
distribution channel(Aneka Busana) not have a significant nfluence, which is only about   29% 
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